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B. ASWAR LEO (I 111 11 005). Analisa Keuntungan Lembaga Pemasaran Ternak 
Kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto. Dibawah Bimbingan : Dr. Ir. 
Hj. Hastang, M.Si sebagai pembimbing Utama dan Dr.Ir. Syahriadi Kadir, M.Si, 
sebagai Pembimbing Anggota. 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui saluran pemasaran ternak kambing, 
untuk mengetahui margin tiap lembaga pemasaran dan saluran pemasaran ternak 
kambing, dan untuk mengetahui keuntungan yang diperoleh tiap lembaga pemasaran 
dan saluran pemasaran ternak kambing, yang dimulai sejak Oktober-November 2015 
di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto. Penentuan sampel dilakukan dengan 
metode Slovin.  Data dikumpulkan melalui Observasi langsung dan wawancara. Data 
kemudian dianalisis secara deskriptif, dengan menggunakan data kuantitatif dan 
kualitatif.  Hasil penelitian diperoleh 3 Saluran pemasaran yaitu, pertama Peternak → 
Konsumen Akhir (Jeneponto), kedua Peternak → Pedagang Pengumpul → Pedagang 
Pengecer → Konsumen Akhir (Makassar), dan ketiga Peternak → Pedagang 
Pengumpul → Pedagang Pengecer → Pedagang Besar → Konsumen Akhir 
(Makassar).  Lembaga yang memiliki margin tertinggi adalah pedagang pengumpul 
yang ada pada saluran II sebesar Rp. 355.000/ekor dan saluran yang memiliki margin 
tertinggi yaitu ada pada saluran pemasaran III yakni sebesar Rp. 675.000/ekor dan 
keuntungan yang diperoleh lembaga pemasaran untuk setiap satu ekor kambing 
paling rendah Rp. 153.151/ekor dan paling tinggi Rp. 314.205/ekor. 
 
Kata Kunci : Analisa Margin, Analisa Keuntungan, Lembaga Pemasaran, Saluran 





B.ASWAR LEO (I 111 11 005). The analysis profit of goat’s marketing organization 
at Binamu district, Jeneponto regency. Under Dr.Ir.Hj. Hastang, M.Si as supervisor 
and Dr.Ir.Sahriadi Kadir, M.Si as co-supervisor. 
The aim of this research is to understand the goat’s marketing network, to 
understand the margin of each marketing organization and the goat’s marketing 
network, and also to understand the profit of each marketing organization and the 
goat’s marketing network. This research was begun since October – November 2015 
at Binamu distrct, Jeneponto regency. The sampling was conducted using Slovin 
method. The data was collected by direct observation and interview. Then, the data 
was analyzed descriptively with used quantitative data and qualitative data. The result 
of this research showed there are three marketing networks. First, the breeder → the 
final consumer (Jeneponto). Second, the breeder → the collector seller. And third, the 
breeder →  the retailer → the main seller → final consumer (Makassar). The 
organization that had the highest margin is the collector seller that there is in a second 
network, in the amount of Rp 355.000/goat and the network that has the highest 
margin is in a third network marketing, in the amount of Rp 675.000/goat and the 
profit of marketing organization for each goat which is the lowest price Rp 
153.151/goat and the highest Rp 314.205/goat.  
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Strategi pembangunan peternakan mempunyai prospek yang baik dimasa 
depan, karena permintaan akan bahan-bahan yang berasal dari ternak akan terus 
meningkat seiring dengan meningkatnya jumlah penduduk dan kesadaran 
masyarakat untuk mengkonsumsi pangan bergizi sebagai pengaruh dari naiknya 
tingkat pendidikan rata-rata penduduk.  Pembangunan dan pengembangan tersebut 
salah-satunya adalah pembangunan dibidang peternakan, dimana usaha 
peternakan yang banyak dilakukan oleh masyarakat adalah beternak kambing. 
Kambing sangat digemari oleh masyarakat untuk diternakkan karena ukuran 
tubuhnya yang tidak terlalu besar, perawatannya mudah, cepat berkembang biak, 
jumlah anak perkelahiran sering lebih dari satu ekor, jarak antar kelahiran pendek 
dan pertumbuhan anaknya cepat.  Selain itu, kambing memiliki daya adaptasi 
yang tinggi terhadap kondisi agroekositem suatu tempat.  Indonesia merupakan 
negara tropis yang memiliki tipe iklim yang sesuai bagi pengembangan ternak 
kambing, tanah yang luas dan produksi hijauan yang  jauh dari cukup untuk 
memelihara 100 juta ternak kambing atau 10 kali dari jumlah populasi kambing 
yang ada sekarang (Yusdja, 2001).  
Ditinjau dari aspek pengembangannya, ternak kambing sangat potensial bila 
di usahakan secara komersial, antara lain umur kedewasaan dan umur kebuntingan 
ternak kambing lebih pendek bila dibandingkan dengan ternak sapi atau kerbau 
sebagai ternak ruminansia besar.  Selain daging, ternak kambing juga memberikan 
hasil sampingan berupa susu dan pupuk kandang.  Keadaan yang demikian 
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memberi pengaruh positif bagi petani-peternak pedesaan dalam meningkatkan 
pendapatannya (Jannah, 2012) 
Saluran pemasaran merupakan serangkaian organisasi yang saling 
tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan produk atau jasa siap 
untuk digunakan atau dikonsumsi.  Analisis pada saluran pemasaran terhadap 
produk-produk peternakan pada umumnya sudah banyak dilakukan, ada dua 
bentuk saluran pemasaran yaitu saluran pemasaran jangka panjang dan saluran 
pemasaran jangka pendek (Kotler, 2005).  Menurut Mursid (1997) saluran 
pemasaran Chanel of Distribution adalah lembaga-lembaga yang mempunyai 
kegiatan untuk menyalurkan atau menyampaikan barang-barang atau jasa dari 
produsen ke konsumen. 
Fungsi pemasaran dilakukan oleh lembaga pemasaran yang terlibat dalam 
pemasaran suatu komoditas, dan membentuk rantai pemasaran atau sering disebut 
sebagai sistem pemasaran.  Fungsi pemasaran sangat penting untuk mengatasi 
hambatan yang dihadapi oleh produsen dalam upaya memuaskan konsumen. 
Hambatan tersebut terkait dengan kendala waktu, jarak tempat, dan perbedaan 
penilaiaan dan hak milik suatu produk. 
Hambatan-hambatan di atas, juga terjadi di Sulawesi Selatan khususnya di 
Kabupaten Jeneponto yang merupakan daerah sangat baik untuk dijadikan sebagai 
tempat pengembangan ternak kambing.  Hal ini dikarenakan adanya daya dukung 
kesesuaian iklim.  Selain itu, Kabupaten Jeneponto memiliki keunggulan dalam 
usaha peternakan kambing karena ketersediaan lahan yang luas sehingga 
ketersediaan pakan ternak dapat terpenuhi dan kemampuan penduduk dalam 
melaksanakan pemeliharaan ternak kambing.  Salah satu fungsi untuk beternak 
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kambing adalah mensejahterakan hidup petani peternak dan sekaligus sebagai 
sumber protein hewani. 
Salah satu kecamatan yang memiliki populasi kambing terbanyak di 
Kabupaten Jeneponto adalah Kec. Binamu.  Hal ini dapat dilihat pada Tabel 1.  
Tabel 1. Data Populasi Ternak Kambing di Kabupaten Jeneponto dari Tahun 
      2010-2013 
























































Total 90.352 95.266 128.658 137.441 
Sumber : Badan Pusat Statistik, Kabupaten Jeneponto, 2015. 
Tabel 1 menunjukkan, bahwa populasi ternak kambing di kabupaten 
Jeneponto mengalami peningkatam tiap tahunnya.  Kecamatan Binamu 
merupakan salah-satu kecamatan yang memiliki populasi tertinggi setelah 
Kecamatan Tamalatea dengan jumlah ternak kambing 20.177 ekor pada tahun 
2013. 
Pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto 
dihadapkan beberapa masalah antara lain harga dan biaya pemasaran yang tidak 
ditentukan.  Para peternak disini selalu berpatokan dengan harga jual yang 
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ditawarkan oleh pedagang ternak kambing melalui penaksiran.  Untuk itu peneliti 
tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisa Keuntungan Lembaga 
Pemasaran Ternak Kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto”. 
Rumusan Masalah 
Adapun rumusan masalah pada penelitian ini yaitu:  
1. Bagaimana Bentuk saluran pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu,  
Kabupaten Jeneponto? 
2. Bagaimana Margin lembaga dan saluran pemasaran di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto? 
3. Bagaimana Keuntungan lembaga dan saluran pemasaran di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto? 
Tujuan Penelitian 
Penelitian ini bertujuan untuk: 
1. Untuk mengetahui saluran pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu 
Kabupaten Jeneponto. 
2. Untuk mengetahui Margin tiap lembaga pemasaran dan saluran pemasaran 
ternak kambing di Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto. 
3. Untuk mengetahui keuntungan diperoleh tiap lembaga pemasaran dan saluran 






Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain : 
1. Sebagai bahan informasi bagi para pelaku pemasaran atau lembaga 
pemasaran dalam memilih dan menentukan saluran pemasaran yang dapat 
memberikan keuntungan kepada semua pihak yang terlibat baik peternak, 
pedagang, maupun konsumen. 





Gambaran Umum Ternak Kambing 
Kambing adalah ternak yang pertama kali didomestikasi oleh manusia atau 
yang kedua setelah anjing.  Hal ini sering dibuktikan dengan ditemukannya 
gambar kambing pada benda-benda arkhaelog di Asia barat seperti Jericho, Choga 
Mami Jeintun, dan Cayonum pada tahun 6000-7000 SM.  Kambing atau sering 
dikenal sebagai ternak ruminansia kecil merupakan ternak herbivora yang sangat 
populer di kalangan petani Indonesia, terutama yang tinggal di pulau Jawa.  Oleh 
peternak, kambing sudah lama diusahakan sebagai usaha sampingan atau 
tabungan karena pemeliharaan dan pemasaran hasil produksinya relatif mudah. 
Produksi yang dihasilkan dari ternak kambing yaitu, daging, susu, kulit, bulu, dan 
kotoran sebagai pupuk yang sangat bermanfaat (Susilorini, 2008). 
Dari hasil penelitian, semua jenis kambing yang hidup di zaman ini adalah 
keturunan dari kambing yang hidup di lereng pegunungan.  Kambing liar tersebut 
merupakan binatang yang penuh gairah hidup dan lincah serta mempunyai 
kesukaan mendaki. Para ahli juga menyatakan, bahwa ada tiga jenis kambing liar 
yang diduga sebagai cikal bakal atau nenek moyang dari seluruh jenis kambing 
yang sekarang dipelihara orang yaitu Caprahircus, Capra falconeri dan Capra 
prisca (Muljana, 2001). 
Menurut Suparman (2007), manusia mengenal salah satu bangsa kambing 
yang tersebar di seluruh dunia, yaitu kambing kacang. Kambing kacang 
merupakan bangsa kambing lokal asli Indonesia.  Tubuh kambing kacang kecil 
dan relatif lebih pendek, jantan maupun betina bertanduk, leher pendek dan 
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punggung meninggi, warna bulu hitam, cokelat, merah, atau belang yang 
merupakan kombinasi dari warna yang ada pada kambing tersebut, tinggi kambing 
jantan dewasa rata-rata 60 cm – 70 cm, betina dewasa 50 cm – 60 cm, berat 
badannya kambing jantan dewasa antara 25 – 30 Kg dan betina dewasa 15 – 25 
Kg, kepala ringan dan kecil, telinga pendek dan tegak lurus mengarah keatas 
depan. Kehidupannya sangat sederhana, memiliki daya adaptasi yang tinggi 
terhadap kondisi alam setempat dan reproduksinya dapat digolongkan sangat 
tinggi. 
Adapun Taksonomi Zoologi Kambing sebagai berikut : 
Kingdom  : Animalia 
Filum         : Chordata 
Kelas          : Ordo 
Famili    : Bovidae 
Subfamili   : Carpinae 
Genus    : Capra 
Spesies   : Capra Hircus 
Adapun jenis-jenis kambing sebagai berikut (Muljana, 2001) : 
1. Kambing Kacang 
Kambing kacang merupakan kambing asli Indonesia yang dapat pula 
ditemukan di Malaysia dan Filipina.  Perkembangbiakan kambing kacang sangat 
cepat, bahkan pada umur 15-18 bulan sudah dapat menghasilkan keturunan. 
Kambing ini cocok digunakan sebagai penghasil daging dan kulit.  Kambing 
kacang bersifat prolifik (sering melahirkan anak kembar 2 atau 3), lincah, dan 
tahan terhadap berbagai kondisi, dan mampu beradaptasi dengan baik di berbagai 
8 
 
lingkungan berbeda, termasuk dalam kondisi pemeliharaan yang sangat 
sederhana.  Bulu kambing kacang cukup pendek dan berwarna hitam, cokelat, 
putih, atau campuran ketiga warna tersebut. 
2. Kambing Peranakan Ettawa (PE) 
Kambing PE merupakan hasil persilangan antara kambing ettawa (asal 
India) dengan kambing kacang.  Kambing PE dimanfaatkan sebagai penghasil 
daging dan susu (perah).  Penampilan kambing PE mirip dengan kambing ettawa, 
tetapi peranakan tubuhnya lebih kecil.  Peranakan yang penampilannya mirip 
kambing kacang disebut bligon atau jawarandu, yang merupakan tipe pedaging. 
Karakteristik kambing PE, antara lain bentuk muka cembung melengkung 
dan dagu berjanggut, terdapat gelambir di bawah leher yang tumbuh dari sudut 
janggut, telinga panjang, lembek, menggantung, dan ujungnya agak berlipat, 
ujung tanduk agak melengkung, tubuh tinggi, pipih, bentuk garis punggung 
mengombak ke belakang sedangkan bulu tumbuh panjang di bagian leher, 
pundak, punggung, dan paha. 
3. Kambing Gembrong  
Kambing gembrong merupakan keturunan kambing angora yang sudah 
menjadi ras tersendiri di Bali.  Kambing ini berwarna putih, jantan dan betinanya 
bertanduk, telinga rebah, serta bulunya lebat dan panjang (terkenal dengan istilah 
mohar).  Berat kambing gembrong bisa mencapai 32-45 kg/ekor.  Pemeliharaan 





4. Kambing Anglo Nubian 
Kambing anglo nubian berasal dari daerah Nubia di Timur Laut Afrika. 
Ciri-ciri kambing ini yaitu bobot tubuh cukup besar, telinga menggantung, dan 
ambing besar. Bulunya berwarna hitam, merah, cokelat, putih, atau kombinasi 
warna-warna tersebut.  Bobot badan kambing jantan mencapai 90 kg dan kambing 
betina 70 kg. Produksi susu 700 kg per periode laktasi. 
5. Kambing Boer 
Kambing boer berasal dari Afrika Selatan dan telah masuk ke Indonesia 
sejak 65 tahun lalu.  Kambing boer adalah kambing pedaging terbaik di dunia. 
Pada umur 5-6 bulan, berat badan kambing ini sudah mencapai 35-45 kg dan 
sudah siap untuk dipasarkan.  Namun, jika dibiarkan sampai usia dewasa (2-3 
tahun), bobot badan kambing jantan bisa mencapai 120 kg. 
Kambing boer bertubuh panjang dan lebar, keempat kaki sangat pendek, 
warna kulit cokelat, berbulu putih, berkaki pendek, berhidung cembung, 
bertelinga panjang menggantung, serta kepala berwarna cokelat kemerahan atau 
cokelat muda hingga cokelat tua.  Beberapa kambing boer memiliki garis putih ke 
bawah di wajahnya.  Kambing ini mudah beradaptasi dengan lingkungan baru, 
dan memiliki daya tahan tubuh yang sangat bagus. 
Ditinjau dari aspek pengembangannya ternak kambing sangat potensial bila 
diusahakan secara komersial, hal ini disebabkan ternak kambing memiliki 
beberapa kelebihan dan potensi ekonomi antara lain tubuhnya relatif kecil, cepat 
mencapai dewasa kelamin, pemeliharaannya relatif mudah, tidak membutuhkan 
lahan yang luas, investasi modal usaha relatif kecil, mudah dipasarkan sehingga 
modal usaha cepat berputar (Atmojo, 2007). 
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Beternak kambing akan memberikan keuntungan dan tambahan penghasilan 
bagi peternak karena cepat berkembang biak.  Selain itu, juga tidak memerlukan 
modal yang banyak dan cara pemeliharaannya sangat mudah.  Hal ini sangat 
didukung oleh keadaan-keadaan disulawesi selatan, dimana daerah ini mempunyai 
kekayaan akan berbagai tanaman yang bisa dimanfaatkan sebagai sumber pakan 
ternak kambing (Rivani, 2004). 
Pemasaran 
Pemasaran merupakan orientasi manajemen yang menekankan bahwa kunci 
pencapaian tujuan organisasi terdiri dari kemampuan organisasi menetukan 
kebutuhan dan keinginan pasar yang dituju tersebut memenuhinya dengan 
kepuasan yang dinginkan secara lebih efektif dan efesien dari para pesaing. 
Menurut Hanafie (2010), pemasaran merupakan kegiatan ekonomi yang berfungsi 
membawa barang dan jasa dari produsen ke konsumen.  Pemasaran dapat 
diartikan sebagai proses sosial dan manajerial yang dalam hal ini individu 
mendapatkan kebutuhan dan keinginannya dengan menciptakan, menawarkan, 
dan menukarkan produk yang bernilai satu sama lainnya. 
Dalam pemasaran mengandung arti semua kegiatan manusia yang 
berlangsung dalam hubungannya dengan pasar.  Defenisi pemasaran adalah semua 
kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya 
melalui proses pertukaran melibatkan kerja.  Penjual harus mencari pembeli, 
menemukan dan memenuhi kebutuhan kerja, rencana produk yang tepat 
menemukan harga yang tepat, menyimpan dan mengangkutnya, mempromosikan 
produk tersebut, menegoisasi dan sebagainya semua kegiatan tersebut merupakan 
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nilai dari pemasaran yang dikenal dari fungsi pemasaran yang terdiri atas fungsi 
pertukaran, fungsi fisik, dan fungsi penyedia sarana (Irawan dan Sudjoni 2001). 
Pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial dimana individu dan 
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan, dan menukarkan produk yang bernilai satu sama lain.  Proses 
pertukaran ini memerlukan banyak tenaga dan keterampilan.  Manajemen 
pemasaran terjadi bila setidaknya satu pihak dalam pertukaran potensial 
memikirkan sasaran dan cara mendapatkan tanggapan yang dia kehendaki dari 
pihak lain (Kotler, 1998).  
Saluran Pemasaran 
Saluran pemasaran adalah organisasi-organisasi yang terkait satu sama lain 
dan terlibat dalam penyaluran produk sejak dari produsen sampai  konsumen. 
Organisasi-organisasi yang dimaksud bisa berupa pengecer, grosir, agen dan 
distributor fisik (Simamora, 2001).  Saluran pemasaran adalah penyaluran barang 
atau jasa dari produsen ke konsumen akhir, dan yang menyelenggarakannya 
berupa lembaga atau badan-badan yang bertugas melaksanakan fungsi pemasaran 
itu sendiri atau memenuhi keinginan konsumen semaksimal mungkin, sedangkan 
pihak konsumen akan memberikan imbalan berupa margin kepada lembaga 
pemasaran tersebut (Suarda, 2009). 
R, Sudisasita (2012), berdasarkan hasil pengamatan dan penelusuran 
langsung transaksi lembaga pemasaran diketahui, bahwa pemasaran ternak 
kambing di Desa Borongtala, Kecamatan Tamalatea, Kabupaten Jeneponto 
terdapat beberapa saluran pemasaran yang melibatkan beberapa lembaga 
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pemasaran, yaitu peternak, pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang 
pengecer. Adapun bentuk saluran pemasaran tersebut dapat dilhat pada Gambar 1. 
 





Gambar 1. Saluran Pemasaran Ternak Kambing di Desa Borongtala, 
Kecamatan Tamalatea, Kabupaten Jeneponto, 2012 
 
Kotler (2005) memberikan definisi saluran pemasaran sebagai ”rangkaian 
organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan 
suatu produk barang atau jasa siap untuk dikonsumsi”.  Dalam proses penyaluran 
produk dari pihak produsen hingga mencapai konsumen akhir, sering ditemui 
adanya lembaga-lembaga perantara, mulai dari produsen sendiri, lembaga-
lembaga perantara, hingga konsumen akhir.  Karena adanya perbedaan jarak dari 
lokasi produsen ke lokasi konsumen, maka fungsi lembaga perantara sering 
diharapkan kehadirannya untuk membantu penyaluran barang dari produsen 
kekonsumen.  Semakin jauh jarak antara produsen dengan konsumen, maka 
saluran pemasaran yang terbentuk pun akan semakin panjang. 
Menurut Simamora (2000) fungsi pokok saluran pemasaran dapat dibagi 
kedalam lima kelompok antara lain: 
1. Mempermudah proses pertukaran 
2. Mengurangi ketidak cocokan  
3. Menstandarisasikan transaksi 
PETERNAK Konsumen akhir 
 P. Pengumpul  PETERNAK P. Pengecer Konsumen akhir 
P. Besar P. Pengumpul  PETERNAK P. Pengecer  Konsumen akhir 
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4. Mempertemukan para pembeli dan penjual 
5. Membantu para pelanggan 
Pengusaha haruslah menyalurkan dan menyebarkan barang–barang 
ketempat konsumen itu berada.  Kegiatan untuk menyalurkan barang-barang dapat 
dilakukan dengan cara langsung dari produsen ke konsumen, akan tetapi dapat 
pula secara tidak langsung.  Penyalur tidak langsung berarti harus menggunakan 
penyalur atau distributor, sedangkan penyalur langsung berarti tidak diperlukan 
adanya penyalur (Kurnianingrum, dkk, 2008). 
Menurut Rahadi dan Hartono (2003) bahwa pola pemasaran berlangsung 
secara alami.  Biasanya pola ini banyak dilakukan oleh peternak yang ingin 
berusaha sendiri memasarkan produknya.  Peternak dapat menjual langsung ke 
konsumen, pedagang besar atau pasar-pasar yang telah ada. Salah  satu pola 
tersebut yaitu :  
Pola 1 : Peternak/produsen – Konsumen  
Pola 2 : Peternak/produsen – Pedagang Pengumpul – Konsumen  
Pola 3 : Peternak/produsen – Pedagang Pengumpul – Rumah Pemotongan 
Tataniaga merupakan salah satu cabang aspek pemasaran yang menekankan 
bagaimana suatu produksi dapat sampai ke tangan konsumen (distribusi). 
Tataniaga dapat dikatakan efisien apabila mampu menyampaikan hasil produksi 
kepada konsumen dengan biaya semurah-murahnya dan mampu mengadakan 
pembagian keuntungan yang adil dari keseluruhsn harga yang dibayar konsumen 




Saluran pemasaran produk peternakan untuk beberapa komoditas tertentu 
seperti susu, daging kambing dan domba relative lebih panjang, karena 
melibatkan banyak pelaku pemasaran.  Saluran pemasaran susu kambing dan 
domba produk dalam negeri sampai menjadi susu siap konsumsi melibatkan 
banyak pelaku pemasaran, yaitu: peternak secara individu, kelompok peternak, 
tempat pelayanan koperasi, koperasi, pusat koperasi, gabungan koperasi susu 
indonesia, industri pengolah susu, grosir, pedagang pengecer dan konsumen akhir. 
Saluran pemasaran daging kambing dan domba yang berasal dari kambing dan 
domba impor  sampai menjadi makanan siap saji melibatkan mata rantai sebagai 
berikut: peternak kambing dan domba negara importir, asosiasi peternak kambing 
dan domba, pelelang, exportir, importir, peternak penggemukan, jagal, pedagang 
daging, industri pengolah daging, grosir, pedagang pengecer dan konsumen akhir. 
(Thomas, 2013). 
Fungsi Pemasaran 
Irawan M (2009) menyatakan, bahwa fungsi pemasaran adalah proses 
pengaliran barang dari produsen ke konsumen, dimana diperlukan jasa dan 
perlakuan-perlakuan yang diberikan baik oleh produsen, pedagang perantara 
maupun konsumen agar barang tersebut memiliki peningkatan nilai guna. 
Selanjutnya Budy (2013) mengemukakan  tujuh fungsi pemasaran, yaitu: 
1. Analisis Konsumen, merupakan pengamatan dan evaluasai kebutuhan, 
hasrat dan keinginan konsumen.  Analisis konsumen melibatkan pengadaan 
survey konsumen, penganalisisan informasi konsumen, pengevaluasian 
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strategi pemosisian pasar, pengambangan profil konsumen, dan penentuan 
strategi segmentasi pasar yang optimal. 
2. Penjualan Produk/Jasa, penjualan meliputi banyak aktivitas pemasaran, 
seperti iklan, promosi penjualan, publisitas, penjualan perorangan, 
manajemen tenaga penjualan, dan hubungan konsumen. 
3. Perencanaan Produk dan Jasa, perencanaan produk dan jasa meliputi 
berbagai aktivitas seperti uji pemasaran, pemosisian produk dan merek, 
pemanfaatan garansi, pengemasan, penentuan pilihan produk, fitur produk, 
gaya produk, kualitas produk, penghapusan produk lama, dan penyediaan 
layanan konsumen.  Uji pemasaran merupakan salah satu teknik 
perencanaan produk dan jasa yang paling efektif karena uji pasar 
memungkinkan sebuah organisasi untuk menguji rencana-rencana 
pemasaran alternatif dan meramalkan penjualan produk baru. 
4. Penetapan Harga, lima pemangku kepentingan (stakeholder) mempengaruhi 
keputusan penetapan harga (pricing): konsumen, pemerintah, pemasok, 
distributor, dan pesaing. 
5. Distribusi, mencakup penggudangan, saluran-saluran distribusi, cakupan 
distribusi, lokasi tempat ritel, wilayah penjualan, tingkat dan lokasi 
persediaan, kurir transportasi, penjualan grosir, dan ritel.  Distribusi menjadi 
sangat penting ketika sebuah perusahaan berusaha menerapkan strategi 
pengembangan pasar atau integrasi ke depan. 
6. Riset Pemasaran adalah pengumpulan, pencatatan dan penganalisisan data 
yang sistematis mengenai berbagai persoalan yang terkait dengan pemasaran 
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barang dan jasa.  Aktivitas riset pemasaran mendukung semua fungsi bisnis 
yang pokok dari sebuah organisasi. 
7. Analisis Peluang, melibatkan penilaian atas biaya, manfaat dan resiko yang 
terkait dengan keputusan pemasaran.  Tiga langkah yang diperlukan untuk 
membuat analisis biaya-manfaat (cost-benefit analysis): (1) menghitung 
total biaya yang terkait dengan suatu keputusan, (2) memperkirakan total 
manfaat dari keputusan tersebut dan (3) membandingkan total biaya dengan 
manfaat.  Apabila manfaat yang diharapkan melampaui total biaya, maka 
peluang itu menjadi lebih menarik. 
(Kamaluddin, 2008), Fungsi-fungsi pemasaran yang dilaksanakan adalah:  
1. Mengkombinasikan beberapa jenis barang tertentu 
2. Melaksanakan jasa-jasa eceran untuk barang tersebut 
3. Menempatkan diri sebagai sumber barang-barang bagi konsumen 
4. Menciptakan keseimbangan antara harga dan kualitas barang yang 
diperdagangkan 
5. Menyediakan barang-barang untuk memenuhi kebutuhan konsumen 
6. Melaksanakan tindakan-tindakan dalam persaingan  
Lembaga Pemasaran 
Lembaga pemasaran adalah badan usaha atau individu yang 
menyelenggarakan pemasaran, menyalurkan jasa dan komoditi dari produsen ke 
konsumen akhir, serta mempunyai hubungan dengan badan usaha atau individu 
lainnya.  Lembaga pemasaran muncul karena adanya keinginan konsumen untuk 
memperoleh komoditi yang sesuai dengan waktu (time utility), tempat (place 
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utility), dan bentuk (form utility).  Lembaga pemasaran bertugas untuk 
menjalankan fungsi-fungsi pemasaran serta memenuhi keinginan konsumen 
semaksimal mungkin.  Imbalan yang diterima lembaga pemasaran dari 
pelaksanaan fungsi-fungsi pemasaran adalah margin pemasaran (yang terdiri dari 
biaya pemasaran dan keuntungan).  Bagian balas jasa bagi lembaga pemasaran 
adalah keuntungan yang diperoleh dari kegiatan pemasaran (Kamaludddin, 2008) 
selanjutnya golongan lembaga pemasaran terdiri atas dua yaitu  :  
1. Menurut Penguasaannya terhadap komoditi yang diperjual belikan, lembaga 
pemasaran dapat dibedakan menjadi 3 (tiga) yaitu:  
a. Lembaga yang tidak memiliki komoditi, tetapi menguasai komoditi, 
seperti agen dan perantara, makelar (broker, selling broker, dan buying 
broker). 
b. Lembaga yang memiliki dan menguasai komoditi-komoditi yang 
dipasarkan, seperti: pedagang pengumpul, tengkulak, eksportir, dan 
importir. 
c. Lembaga pemasaran yang tidak memiliki dan menguasai komoditi yang 
dipasarkan, seperti perusahaan-perusahaan yang menyediakan fasilitas 
transportasi, asuransi pemasaran, dan perusahaan yang menentukan 
kualitas produk pertanian (surveyor). 
2. Berdasarkan keterlibatan dalam proses pemasaran, lembaga pemasaran terdiri 
dari: 
a. Tengkulak, yaitu lembaga pemasaran yang secara langsung berhubungan 
dengan petani.  Tengkulak melakukan transaksi dengan petani baik secara 
tunai, ijon maupun kontrak pembelian.  
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b. Pedagang Pengumpul, yaitu lembaga pemasaran yang menjual komoditi 
yang dibeli dari beberapa tengkulak dari petani.  Peranan pedagang 
pengumpul adalah mengumpulkan komoditi yang dibeli tengkulak dari 
petani-petani, yang bertujuan untuk meningkatkan efisiensi pemasaran 
seperti pengangkutan. 
c. Pedagang Besar, untuk lebih meningkatkan pelaksanaan fungsi-fungsi 
pemasaran maka jumlah komoditi yang ada pada pedagang pengumpul 
perlu dikonsentrasikan lagi oleh lembaga pemasaran yang disebut 
pedagang besar.  Pedagang besar juga melaksanakan fungsi distribusi 
komoditi kepada agen dan pedagang pengecer. 
d. Agen Penjual, bertugas dalam proses distribusi komoditi yang dipasarkan, 
dengan membeli komoditi dari pedagang besar dalam jumlah besar 
dengan harga yang realtif lebih murah. 
e. Pengecer (retailers), merupakan lembaga pemasaran yang berhadapan 
langsung dengan konsumen.  Pengecer merupakan ujung tombak dari 
suatu proses produksi yang bersifat komersil.  Artinya kelanjutan proses 
produksi yang dilakukan oleh produsen dan lemabaga-lembaga pemasaran 
sangat tergantung dengan aktivitas pengecer dalam menjual produk ke 
konsumen.  Oleh sebab itu tidak jarang suatu perusahaan menguasai 
proses produksi sampai ke pengecer. 
Seluruh lembaga-lembaga pemasaran tersebut dalam proses penyampaian 
produk dari produsen ke konsumen berhubungan satu sama lain yang membentuk 
jaringan pemasaran.  Arus pemasaran (saluran pemasaran) yang terbentuk dalam 
proses pemasaran ini beragam sekali, misalnya: 1) Produsen berhubungan 
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langsung dengan konsumen akhir, 2) Produsen – tengkulak – pedagang 
pengumpul – pedagang besar – pengecer – konsumen akhir, 3) Produsen – 
tengkulak – pedagang besar – pengecer – konsumen akhir, 4) Produsen – 
pedagang pengumpul – pedagang besar – pengecer – konsumen akhir. 
Hubungan antar lembaga-lembaga tersebut akan membentuk pola-pola 
pemasaran yang khusus.  Pola pemasaran yang terbentuk selama pergerakan arus 
komoditi pertanian dari petani ke konsumen akhir disebut sistem pemasaran 
(Kamaludiin, 2008). 
Margin dan Biaya Pemasaran 
Marjin pemasaran adalah perbedaan harga di antara tingkat lembaga dalam 
sistem pemasaran atau perbedaan antara jumlah yang dibayar konsumen dan 
jumlah yang diterima produsen atas produk pertanian yang diperjualbelikan. 
Selain secara verbal, marjin pemasaran dapat dinyatakan secara matematis dan 
secara grafis.  Ada tiga metode untuk menghitung marjin pemasaran yaitu dengan 
memilih dan mengikuti saluran pemasaran dari komoditi spesifik, 
membandingkan harga pada berbagai level pemasaran yang berbeda, dan 
mengumpulkan data penjualan dan pembelian kotor tiap jenis pedagang. 
(Dewiayu, 2012) 
Margin tataniaga adalah selisih antara harga yang dibayarkan oleh 
konsumen dengan harga yang diterima oleh petani.  Margin ini akan diterima oleh 
lembaga tataniaga yang terlibat dalam proses pemasaran tersebut.  Makin panjang 
tataniaga (semakin banyak lembaga yang terlibat), maka semakin besar margin 
tataniaga (Daniel, 2002).  Biaya pemasaran merupakan biaya yang dikeluarkan 
20 
 
selama proses pemasaran berlangsung, mulai dari produk lepas dari tangan 
peternak hingga diterima konsumen akhir.  Biaya dapat besar atau kecil 
tergantung panjang pendeknya jalur pemasaran dan peran fungsi pemasaran 
(Rasyaf, 2004). 
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga 
yang dapat menutupi biaya akan mengakibatkan kerugian operasional maupun 
biaya non operasional yang menghasilkan keuntungan, selanjutnya dikatakan 
bahwa biaya variabel adalah biaya yang berubah-ubah untuk setiap tingkatan atau 
haseil yang di produksi.  Biaya total adalah seluruh biaya yang dikeluarkan oleh 
perusahaan atau biaya tetap merupakan jumlah biaya variable dan biaya tetap 
(Alma, 2000). 
Hanafiah dan Saefuddin (1986) menyatakan, bahwa margin pemasaran 
adalah selisih harga suatu barang yang diterima produsen dengan harga yang 
dibayar konsumen.  Ada beberapa faktor yang mempengaruhi besarnya margin 
pemasaran yaitu:  
1. Perubahan margin pemasaran, keuntungan dari pedagang perantara, harga 
yang dibayar oleh konsumen dan harga yang diterima produsen 
2. Sifat barang yang diperdagangkan 
3. Tingkat pengolahan barang 
Menurut Hanafiah dan saefuddin (1986) menyatakan, bahwa tataniaga 
adalah suatu istilah yang digunakan untuk menyatakan perbedaan harga yang 
dibayar kepada penjual pertama (Hp) dan harga yang dibayarkan oleh pembeli 




1. Marjin tiap lembaga pemasaran 
M = He – Hp 
Dimana = 
M   = Margin Pemasaran (Tataniaga) 
Hp = Harga yang dibayar kepada Penjualan pertama (Rp/Ekor) 
He = Harga yang dibayar kepada Pembelian terakhir (Rp/ Ekor) 
2. Margin tiap Saluran pemasaran (Swastha, 1991) 
Mt = M1 + M2……… + Mn 
Dimana = 
 Mt  = Margin Saluran Pemasaran 
 M1 = Margin Pemasaran Lembaga Pemasaran ke-1 
 M2 = Margin Pemasaran Lembaga Pemasaran ke-2 
 Mn =  Margin Penasaran Lembaga Pemasaran ke-n 
Perencanaan Pemasaran 
Perencanaan adalah proses menentukan dengan tepat apa yang akan 
dilakukan organisasi untuk mencapai tujuannya.  Perencanaan juga bisa 
didefinisikan sebagai perkembangan sistematis dari program tindakan yang 
ditujukan pada pencapaian tujuan bisnis yang telah disepakati dengan proses 
analisa, evaluasi, seleksi di antara kesempatan-kesempatan yang diprediksi 
terlebih dahulu (Admind, 2012) 
Dalam suatu perencanaan harus didasarkan pada fakta dan asumsi-asumsi 
yang valid.  Rencana tersebut harus menyediakan penggunaan dari sumber-
sumber daya yang ada, baik alokasi dari semua perlengkapan, sumber daya 
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financial, dan sumber daya manusia harus dideskripsikan serta harus memberikan 
kontinuitas, sehingga setiap rencana pemasaran tahunan dapat dibangun di 
atasnya, dengan berhasil memenuhi tujuan-tujuan dan sasaran-sasaran yang 
berjangka lebih panjang (Jatmiko, RD, 2004).  Selanjutnya dikemukakan, bahwa 
pemasaran memainkan peran penting dalam aktivitas ekonomi suatu negara, 
terutama negara yang menganut paham ekonomi besar.  Dalam ekonomi besar, 
terdapat banyak produsen yang bersaing merebut pasar atau konsumen.  
Sementara pada konsumen mempunyai banyak pilihan untuk mengkonsumsi 















Waktu dan Tempat  
Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Oktober-November 2015.  Bertempat 
di Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto dengan pertimbangan, bahwa di 
Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto mempunyai jumlah ternak kambing 
yang banyak sekitar 20.177 ekor. 
Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif, yaitu dengan 
menggambarkan dan mendeskripsikan tentang kajian pemasaran usaha ternak 
kambing. 
Populasi dan Sampel 
Populasi dalam penelitian ini adalah semua lembaga yang terlibat dalam 
pemasaran ternak kambing yang terdiri dari 460 peternak, 3 pedagang pengumpul, 
1 pedagang besar dan 2 pedagang pengecer (kota makassar).  Sampel yang 
digunakan pada penelitian ini yaitu semua populasi yang ada di lembaga 
pemasaran, kecuali pada peternak kambing dimana jumlah peternak kambing 
cukup besar yaitu 460 orang peternak, maka akan dilakukan pengambilan sampel. 
Untuk menentukan besarnya sampel maka peneliti melakukan rumus Slovin 
menurut Umar (2000) sebagai berikut:  
Dimana : n = Jumlah sampel 
    N = Jumlah populasi 
     e = Tigkat kelonggaran (15%) 
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Tingkat kelonggaran 15% digunakan dengan dasar jumlah tidak lebih dari 
2000 populasi (Sugiyono, 2008) 
n =       N 
    1 + N (e)
2 
Jumlah sampel yang didapatkan untuk peternak yaitu: 
n =        460 
    1 + 460 (15%)
2 
n =           460 
    1 + 460 (0,0225)
 
n =     460 
     1 + 10,35 
n =   460 
       11,35 
n = 40,52 = 47 
Sehingga sampel yang digunakan pada penelitian ini berjumlah 47 orang, 
terdiri dari 41 peternak kambing, 3 pedagang pengumpul, 1 pedagang besar dan 2 
pedagang pengecer (kota makassar).  Dimana sampel peternak pada saluran I 
memiliki 27 peternak dan tidak memiliki lembaga.  Pada saluran II memiliki 7 
peternak, 1 pedagang pengumpul dan 1 pedagang pengecer.  Dan pada saluran III 






Teknik Pengumpulan Data  
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah sebagai berikut :  
1. Observasi yaitu melakukan pengumpulan data yang dilakukan melalui 
pengamatan dan penelusuran langsung transaksi setiap lembaga pemasaran. 
2. Wawancara adalah pengumpulan data yang dilakukan melalui interview 
langsung dengan responden yakni peternak kambing dan lembaga pemasaran 
yang terlibat pada pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto.  Untuk memudahkan dalam proses interview 
digunakan kuesioner atau daftar pertanyaan. 
Jenis dan Sumber Data 
Jenis data dan sumber pada penelitian ini adalah yaitu : 
1. Data kualitatif yaitu data yang dapat menggambarkan dan menjelaskan variabel 
penelitian yang meliputi sistem pemasaran ternak kambing di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto. 
2. Data kuantitaif yaitu data yang berupa angka-angka yang berupa biaya 
pemasaran tiap lembaga, harga penjualan tiap lembaga, harga pembelian tiap 
lembaga, dan harga ditingkat konsumen. 
Sumber data yang digunakan pada penelitian ini adalah :  
1. Data primer yaitu data yang bersumber dari hasil wawancara langsung dengan 
responden yaitu 41 peternak dan 6 lembaga pemasaran, dengan menggunakan 
daftar pertanyaan yang ada pada kuisioner. 
2. Data sekunder adalah data yang bersumber dari buku-buku, laporan-laporan 
dan lain-lain yang berasal dari instansi terkait dengan penelitian ini, seperti 
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data biro pusat statistik Kabupaten Jeneponto dan Kantor Dinas Peternakan dan 
Kesehatan Hewan Kabupaten Jeneponto. 
Analisa Data 
Analisa data yang digunakan pada penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui sistem pemasaran ternak kambing digunakan analisis 
deskriptif yang meliputi saluran pemasaran dan fungsi pemasaran (proses 
pembentukan harga, pola pembayaran harga, dan kerjaasama antar lembaga). 
2. Untuk menghitung margin tiap lembaga pemasaran dan saluran pemasaran di 
gunakan rumus (Hanafiah dan Saefuddin, 1986) sebagai berikut :  
a. Margin tiap lembaga pemasaran ternak kambing 
 
Dimana = 
  M   =  Margin lembaga pemasaran 
  Hp =   Harga penjualan (Rp/Ekor) 
  Hb =   Harga pembelian (Rp/ Ekor) 
b. Margin tiap saluran pemasaran  
 
Dimana = 
  Mt  = Margin saluran pemasaran 
  M1 = Margin pemasaran lembaga pemasaran ke-1 
  M2 = Margin pemasaran lembaga pemasaran ke-2 
  Mn =  Margin pemasaran lembaga pemasaran ke-n 
M = Hp – Hb 
Mt = M1 + M2……… + Mn 
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c. Untuk mengetahui besarnya keuntungan dari masing-masing lembaga 
pemasaran, digunakan rumus : 
 
Dimana  : 
  П    = Keuntungan lembaga pemasaran (Rp/ekor) 
  ML = Margin lembaga pemasaran (Rp/ekor) 
  TC =  Biaya total pemasaran yang dikeluarkan tiap lembaga  
          pemasaran (Rp/ekor) 
d. Untuk mengetahui keuntungan pemasaran dari setiap saluran pemasaran di 
gunakan rumus : 
 
 Dimana : 
  Пt = Keuntungan saluran pemasaran  
П1= Keuntungan lembaga pemasaran ke-1 
П2= Keuntungan lembaga pemasaran ke-2 









П = ML – TC 




Adapun yang menjadi konsep operasional pada penelitian ini adalah: 
1. Peternak kambing adalah orang yang melakukan pembudidayaan ternak 
kambing dan melakukan transaksi pada saat penjualan.  
2. Pedagang pengumpul adalah pedagang yang melakukan pembelian dari 
peternak dan menyalurkan kepada pedagang besar. 
3. Pedagang besar adalah pedagang yang melakukan pembelian ternak kambing 
dengan jumlah yang banyak lalu menjual kembali ke pedagang pengecer yang 
ada di kota makassar. 
4. Konsumen akhir adalah orang yang membeli ternak kambing dari pedagang 
pengecer atau langsung membeli ternak kambing ke peternak dengan tujuan 
untuk dikonsumsi. 
5. Pemasaran adalah proses pergerakan ternak kambing dari peternak sampai ke 
konsumen akhir baik di daerah penelitian maupun di kota makassar.  
6. Saluran distribusi adalah saluran yang dilalui oleh pemasaran ternak kambing 
dari peternak di Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto sampai konsumen 
akhir. 
7. Margin lembaga pemasaran adalah selisih antara harga jual dan harga beli 
pada setiap lembaga pemasaran (Rp/ekor). 
8. Lembaga pemasaran adalah pedagang yang terlibat dalam pemasaran ternak 
kambing di Kecamatan Binamu Kabupaten Jeneponto sampai ke konsumen 
(Jeneponto dan Makassar). 




10. Harga beli lembaga adalah harga ternak kambing yang di beli dari tiap 
lembaga pemasaran (Rp/ekor) . 
11. Harga Jual lembaga pemasaran adalah harga jual ternak kambing oleh setiap 
lembaga pemasaran (Rp/ekor). 
12. Biaya pemasaran adalah biaya-biaya yang dikeluarkan tiap lembaga dalam 
proses pemasaran ternak kambing dari produsen ke konsumen (Rp/ekor). 
13. Keuntungan lembaga pemasaran adalah selisih antara margin pemasaran 

















GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
Keadaan Geografis 
Kecamatan Binamu adalah salah-satu Kecamatan yang ada di Kabupaten 
Jeneponto, dimana Kecamatan Binamu sangat strategis karena berada ditengah-
tengah kota Kabupaten Jeneponto.  Adapun batas-batas wilayah Kecamatan 
Binamu yaitu: 
 Sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Turatea 
 Sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Batang dan Kecamatan 
Arungkeke 
 Sebelah Selatan berbatasan dengan Kecamaan Laut Flores 
 Sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Tamalatea 
Luas wilayah Kecamatan Binamu yaitu 69,49 Km
2 
dan memiliki 13 
Desa/Kelurahan yaitu, Biringkassi, Pabiringa, Panaikang, Monro-Monro, Sidenre, 
Empoang Selatan, Empoang, Balang Toa, Balang, Bontoa, Sapanang, Empoang 
Utara 
Kependudukan 
Penduduk merupakan unsur penting dalam kegiatan ekonomi dan dalam 
usaha pembangunan suatu perekonomian.  Jumlah penduduk biasanya dikaitkan 






Adapun jumlah penduduk di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto 
berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada Tabel 2. 
Tabel 2. Jumlah penduduk berdasarkan jenis kelamin di Kecamatan Binamu 
Kabupaten Jeneponto 
No Jenis Kelamin Jumlah Penduduk Persentase (%) 
1 Laki-Laki 26,066 48,68 
2 Perempuan 27,639 51,50 
Jumlah 53,505 100 
Sumber : Data Badan Pusat Statistik, Kabupaten Jeneponto, 2015 
Tabel 2 menunjukkan, bahwa jumlah penduduk perempuan lebih besar 
dibanding jumlah penduduk laki-laki, walaupun perbedaan jumlahnya tidak cukup 
banyak. Berdasarkan persentasenya, perbedaannya hanya sebesar 4,82%. Dengan 
total jumlah penduduk keseluruhan tahun 2014 adalah 53,505 jiwa 
Sarana dan Prasarana 
Untuk memperlancar kegiatan proses pendidikan dan untuk menghasilkan 
sumber daya manusia yang berkualitas maka faktor pendidikan perlu mendapat 
perhatian bagi pemerintah.  Ketersediaan sarana dan prasarana pendidikan bagi 
masyarakat di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto dapat kita lihat pada 
Tabel 3.  
Tabel 3. Sarana Pendidikan di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto 
No Sarana Pendidikan Unit Persentase (%) 
1 TK 19 26,02 
2 SD/Sederajat 32 43,83 
3 SMP/Sederajat 10 13,69 
4 SMA/sederajat 12 16,48 
Jumlah 73 100 
Sumber : Data Badan Pusat Statistik, Kabupaten Jeneponto, 2015 
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Tabel 3 menunjukkan, bahwa tingkat pendidikan cukup bervariasi, mulai 
dari tingkat Sekolah Dasar (SD) sampai dengan tingkat Sekolah Menengah Atas 
(SMA).  Jumlah sarana pendidikan terbanyak yaitu pendidikan SD/sederajat yaitu 
sebanyak 32 unit (43,83%) dan yang terendah adalah tingkat Sekolah Menengah 
Pertama (SMP) yakni sebanyak 10 unit (13,69%).  Kenyataan tersebut 
menunjukkan bahwa upaya peningkatan kecerdasan masyarakat di daerah ini telah 
didukung oleh ketersediaan sarana pendidikan. 
Usaha Pertanian 
Tanaman pangan yang diusahakan di Kecamatan Binamu meliputi Padi, 
Jagung, Kacang tanah, Kacang hijau, dan Ubikayu.  Produksi tertinggi adalah 
pada tanaman Jagung sebesar 15.112 ton dengan rata-rata hasil 47.5 Kw/Ha.  
Menyusul produksi tanaman Padi Sawah sebesar 12.587 ton dengan rata-rata hasil 
56.7 Kw/Ha.  Adapun Kacang Tanah, Kacang Ijo dan kedelai tidak berproduksi 
tahun 2013. 
Jenis ternak yang diusahakan di Kecamatan Binamu tahun 2013 antara lain 
Sapi, Kerbau, Kuda, Kambing, dan Domba.  Menurut jenisnya ternak terbesar 
populasinya adalah kambing sebanyak 20.1177 ekor, terbesar kedua Kuda 
sebanyak 5.021 ekor, sapi sebanyak 568 ekor menyusul kerbau sebanyak 212 ekor 
dan domba 68 ekor.  Sedangkan ternak Unggas adalah Ayam Buras  sebanyak 
123.630, Ayam Ras 28.500 ekor sedangkan Itik sebanyak 18.094 ekor. 
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KEADAAN UMUM RESPONDEN 
Umur Responden 
Umur dapat mempengaruhi kemampuan fisik dan pola pikir peternak dalam 
mengelola usaha ternaknya.  Orang yang memiliki umur tua tentunya memiliki 
kemampuan fisik yang cenderung lemah dibandingkan dengan mereka yang masih 
berumur muda.  Badan Pusat Statistik (2014), mengelompokkan usia penduduk 
menjadi 3 yaitu: 
1. Usia ≤ 14 th : dinamakan usia muda / usia belum produktif 
2. Usia 15 – 64 th: dinamakan usia dewasa / usia kerja / usia produktif 
3. Usia ≥ 65 th : dinamakan usia tua / usia tidak produktif / usia jompo 
Berdasarkan hal inilah, maka peranan tingkatan umur bagi peternak tidak 
dapat diabaikan.  Klasifikasi umur responden pada peternak dapat dilihat pada 
Tabel 4. 
Tabel 4. Klasifikasi responden berdasarkan umur di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto 
Responden Umur (Tahun) Frekuensi (Orang) Persentase (%) 
Peternak 25-55 41 87,23 
Pedagang 25-55 6 12,77 
Total   100% 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
Tabel 4 menunjukkan, bahwa umur responden berkisar antara 25-55 Tahun. 
Tingkatan umur tersebut masih berada pada usia produktif. Berdasarkan usia 
tersebut maka semua responden memiliki kapasitas dalam mengelolah usahanya, 
ini tentunya terkait dengan usaha dan pemasaran ternak kambing yang ada di 
Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto.  Hal ini sesuai dengan pendapat 
Arman (2004) yang mengemukakan, bahwa tenaga kerja yang umurnya masih 
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muda cenderung mempunyai fisik yang lebih  kuat, sehingga diharapkan dapat  
bekerja keras dibandingkan dengan tenaga kerja yang umurnya lebih tua. 
Jenis Kelamin 
Selain faktor umur, responden dapat pula dikelompokkan berdasarkan jenis 
kelamin.  Adapun keadaan umum responden berdasarkan jenis kelamin di 
Kecamatan Binamu, dapat dilihat pada Tabel 5. 
Tabel 5. Klasifikasi responden berdasarkan jenis kelamin di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto 









 Total 47 100% 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
Tabel 5 menunjukkan sebagian besar responden berjenis kelamin laki-laki 
(82,97%) dan hanya 17,03% responden berjenis kelamin perempuan.  Hal ini 
dikarenakan dalam usaha peternakan membutuhkan tenaga yang lebih besar dan 
umumnya kaum laki-laki lebih kuat bekerja daripada perempuan, namun tidak 
menutup kemungkinan bagi kaum perempuan untuk mampu melaukannya.  Hal 
ini sesuai dengan pendapat Suradisastra (1996) dalam Nugraha (2015) yang 
menyatakan, bahwa peran kaum laki-laki lebih dibutuhkan dalam partisipasi fisik 
yang kuantitatif, sedangkan perempuan lebih diperlukan dalam masalah kualitatif, 
seperti dalam pengambilan keputusan dan perencanaan pasar, namun tidak 
menutup kemungkian pula kaum perempuan mampu mengerjakan yang berada 





Indikator lain yang dianggap berpengaruh terhadap keberhasilan suatu usaha 
peternakan adalah tingkat pendidikan.  Perbedaan tingkat pendidikan akan 
menyebabkan pula perbedaan cara dan pola pikir peternak dan lembaga 
pemasaran dalam mengadopsi berbagai inovasi dan teknologi yang dapat 
meningkatkan produktifitas dan efisiensi usaha.  Tingkat pendidikan adalah strata 
pendidikan formal tertinggi yang berhasil dicapai oleh peternak dan lembaga 
pemasaran sampai pada saat penelitian dilakukan.  Klasifikasi responden 
berdasarkan kategori tingkat pendidikan formal dapat dilihat pada Tabel 6. 
Tabel 6. Klasifikasi responden berdasarkan tingkat pendidikan di 
Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto 
No Tingkat Pendidikan Frekuensi (Orang) Persentase (%) 
1 SD/Sederajat 22 46,80 
2 SMP/Sederajat 22 46,80 
3 SMA/Sederajat 3 6,40 
Total 47 100% 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015  
Tabel 6 menunjukkan, bahwa tingkat pendidikan responden cukup 
bervariasi, mulai dari tingkat Sekolah Dasar (SD) sampai dengan tingkat Sekolah 
Menengah Atas (SMA) atau sederajat.  Jumlah respoden terbanyak yaitu 
responden dengan tingkat pendidikan SD/sederajat dan SMP/sederajat yaitu 
masing-masing sebanyak 22 orang (46,80%) dan yang terendah adalah tingkat 
pendidikan SMA/sederajat yakni sebanyak 3 orang (6,40%), Efferson (1990) 
menyatakan, bahwa tingkat pendidikan baik formal maupun non formal besar 
pengaruhnya terhadap ide-ide baru, sebab pengaruh pendidikan terhadap 
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seseorang akan memberikan suatu wawasan yang luas, sehingga mereka tidak 
mempunyai sifat yang tidak terlalu tradisional. 
Lama Usaha 
Pengalaman menjual menunjukkan lamanya responden menggeluti usaha 
penjualan atau pemasaran ternak kambing.  Adapun klasifikasi responden 
berdasarkan lama usaha ternak kambing dapat dilihat pada Tabel 7. 
Tabel 7. Klasifikasi responden berdasarkan lama usaha di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto 













Total  47 100% 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
Tabel 7 menunjukkan, bahwa lama usaha peternak kambing di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto, yaitu 1 sampai dengan 20 tahun.  Sebagian besar 
responden peternak memiliki lama usaha 1-10 Tahun yaitu, 68,08%.  Sedangkan 
pada pedagang ternak kambing sebagian besar memiliki lama usaha 11-20 Tahun 
yaitu, 10,63%.  Secara umum responden telah memiliki pengalaman yang cukup 
dalam mengelolah usahanya sehingga dengan pengalaman tersebut, responden 
mampu mengatasi masalah yang terjadi.  Hali ini sesuai dengan pendapat 
Handoko (1999), bahwa pengalaman merupakan suatu faktor yang mempengaruhi 




HASIL DAN PEMBAHASAN 
Deskriptif Aktivitas Lembaga Pemasaran 
Lembaga pemasaran sangat berperan dalam menyalurkan ternak kambing 
dari peternak hingga sampai ke tangan konsumen akhir.  Tugas lembaga 
pemasaran adalah menjalankan fungsi-fungsi pemasaran.  Berdasarkan hasil 
penelitian, maka fungsi pemasaran yang dilakukan lembaga pemasaran ternak 
kambing yang ada di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto dapat dilihat pada 
Tabel 8. 
Tabel 8. Fungsi Pemasaran Ternak Kambing di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto.   






















Pembelian dan Penjualan 
Pengangkutan dan penyimpanan 
Penanggungan resiko dan Pembiayaan 








Pembelian dan Penjualan 
Pengangkutan dan penyimpanan 
Penanggungan resiko dan Pembiayaan 






Pembelian dan Penjualan 
Penyimpanan 
Penanggungan resiko dan Pembiayaan 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
1. Fungsi Pemasaran Peternak 
Peternak melakukan kegiatan yang sama pada semua saluran pemasaran 
ternak kambing, baik saluran I, II, maupun III, karena semua peternak melakukan 
sistem transaksi yang sama.  Peternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto melakukan fungsi pertukaran yaitu kegiatan penjualan kepada semua 
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lembaga pemasaran.  Peternak menjual ternakannya ke konsumen akhir dan 
pedagang pengumpul dengan pola pembayaran tunai 
2. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengumpul 
Pedagang pengumpul hampir melakukan kegiatan yang sama dalam setiap 
saluran pemasaran, karena pedagang pengumpul hanya menjual hasil 
pembeliannya kepada pedagang besar atau pedagang pengecer.  Fungsi pemasaran 
yang dilakukan oleh pedagang pengumpul pada saluran II dan III adalah sama, 
karena pada saluran II pedagang pengumpul berhubungan dengan pedagang 
pengecer dan pada saluran III pedagang pengumpul berhubungan dengan 
pedagang besar.  Fungsi pemasaran yang dilakukan oleh pedagang pengumpul 
adalah fungsi pertukaran, fisik dan fasilitas.  Fungsi pertukaran yang dilakukan 
oleh pedagang pengumpul berupa fungsi pembelian dan penjualan.  Fungsi 
pembelian yang dilakukan dengan membeli ternak kambing dari peternak dengan 
pembayaran tunai.  Pedagang pengumpul saluran II menanggung resiko sendiri 
atas biaya pengangkutan atau transportasi.  Fungsi penjualan yang dilakukan pada 
saluran pemasaran II yaitu dengan mengirim sendiri ternak yang sudah dibeli dari 
peternak ke pedagang pengecer yang ada di Kota Makassar, sedangkan pedagang 
pengumpul pada saluran III menunggu pedagang besar datang membeli ternak 
kambingnya dengan pola pembayaran tunai. 
Fungsi fisik yang dilakukan oleh pedagang pengumpul pada saluran II dan 
III berupa pengangkutan ternak kambing dari tempat penampungan dengan 
menggunakan motor ke tempat pedagang besar dan menggunakan mobil pick up 
ke pedagang pengecer yang ada di Kota Makassar.  Fungsi penyimpanan yang 
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dilakukan adalah dengan pemberian pakan sekitar 3 hari kemudian di salurkan 
lagi ke pedagang besar dan pedagang pengecer.  
Fungsi fasilitas yang dilakukan pedagang pengumpul berupa penanggungan 
resiko, dan pembiayaan.  Fungsi penanggungan resiko berupa apabila ada ternak 
mati selama pengangkutan diperjalanan maka semua resiko ditanggung oleh 
pedagang pengumpul.  Fungsi biaya yang ditanggung oleh pedagang pengumpul 
adalah biaya penyimpanan, biaya transportasi, dan tenaga kerja selama 
penampungan terjadi. 
3. Fungsi Pemasaran Pedagang Besar  
Keterlibatan pedagang besar dalam saluran pemasaran ternak kambing 
terdapat  pada saluran pemasaran III.  Pedagang besar yang terlibat dalam saluran 
pemasaran III, hanya satu orang ditempat lokasi penelitian.  Fungsi pemasaran 
yang dilakukan oleh pedagang besar pada saluran pemasaran III adalah fungsi 
pertukaran, fisik, dan fasilitas. 
Fungsi pertukaran yang dilakukan adalah melakukan pembelian dari  
pedagang pengumpul dengan sistem pembayaran tunai, dan melakukan penjualan 
kepada pedagang pengecer yang berada di Kota Makassar, dengan pola 
pembayaran tunai. 
Fungsi fisik yang dilakukan oleh pedagang besar adalah fungsi  
pengangkutan dan penyimpanan.  Fungsi pengangkutan yang dilakukan oleh 
pedagang besar hampir  sama dengan fungsi pengangkutan yang dilakukan oleh 
pedagang pengumpul yaitu berupa pengangkutan ternak kambing dari pedagang  
ke tempat penampungan.  Fungsi penyimpanan dilakukan ketika ternak kambing 
dari pedagang pengumpul tidak langsung dijual saat itu juga. Ternak tersebut   
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disimpan selama 3 hari kemudian di salurkan ke pedagang pengecer yang ada di 
kota Makkassar dengan menggunakan alat transportasi mobil pick up. 
Fungsi fasilitas yang dilakukan oleh pedagang besar berupa penanggungan 
resiko dan pembiayaan.  Fungsi penanggungan resiko berupa apabila ada ternak 
mati selama pengangkutan diperjalanan dan resiko pembayaran yang tertunda dari 
pedagang pengecer.  Untuk memperlancar kegiatan penjualan, pedagang besar 
melakukan tiga fungsi pembiayaan yaitu biaya penyimpanan, biaya transportasi, 
dan tenaga kerja. 
4. Fungsi Pemasaran Pedagang Pengecer 
Pedagang pengecer pada penelitian ini melakukan fungsi pemasaran yang 
meliputi fungsi pertukaran, fisik dan fasilitas.  Fungsi pertukaran berupa 
pembelian dan penjualan.  Fungsi pembelian yang dilakukan oleh pedagang 
pengecer yaitu membeli ternak kambing dari pedagang pengumpul dan pedagang 
besar dengan melakukan pola pembayaran tunai secara borongan.  Fungsi 
penjualan yang dilakukan oleh pedagang pengecer yaitu menjual ternak kambing 
kepada konsumen akhir yang ada di Kota Makassar dengan pola pembayarannya 
secara tunai. 
Fungsi fisik yang dilakukan oleh pedagang pengecer adalah fungsi 
penyimpanan.  Fungsi penyimpanan dilakukan ketika ternak kambing dari 
pedagang pengumpul dan pedagang besar tidak dijual saat itu.  Ternak tersebut 
disimpan sampai ada konsumen akhir yang datang membeli.  Fungsi fasilitas yang 
dilakukan oleh pedagang pengecer adalah penanggungan resiko dan pembiayaan. 
Penanggungan resiko berupa apabila ada ternak mati selama proses penyimpanan 
yang dilakukan oleh pedagang pengecer.  Biaya yang di keluarkan oleh pedagang 
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pengecer adalah biaya tenaga kerja dan penyimpanan sampai ternak kambing 
tersebut terjual. 
Saluran Pemasaran 
Saluran pemasaran adalah penyaluran barang atau jasa dari produsen ke 
konsumen akhir. Lembaga atau badan-badan yang bertugas melaksanakan fungsi 
pemasaran atau memenuhi keinginan konsumen semaksimal mungkin, sedangkan 
pihak konsumen akan memberikan imbalan berupa margin kepada lembaga 
pemasaran tersebut. 
Pemasaran ternak kambing yang ada di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto, sebagian besar di lakukan oleh pedagang pengumpul, pedagang besar 
dan lembaga pemasaran selanjutnya berada di Kota Makassar oleh pedagang 
pengecer ke konsumen akhir.  Hal ini disebabkan karna peternak di lokasi 
penelitian kesulitan menghubungi konsumen atau pembeli dan kurangnya 
pengetahuan akan proses pemasaran ternak kambing sehingga peternak menjual 
ternak kambing melalui lembaga pemasaran. 
Berdasarkan hasil pengamatan dan penelusuran langsung transaksi lembaga 
pemsaran, diketahui bahwa pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto terdapat beberapa saluran pemasaran yang melibatkan 
beberapa lembaga pemasaran, yaitu peternak, pedagang pengumpul, pedagang 
besar dan pedagang pengecer.  Adapun bentuk saluran pemasaran ternak kambing 




1. Saluran Pemasaran I 
Saluran pemasaran I ternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto yang dijual oleh peternak langsung ke konsumen akhir, sehingga pada 
saluran ini tidak terdapat pedagang perantara.  Untuk lebih jelasnya dapat dilihat 
pada Gambar 2. 
 
 
Gambar 2. Saluran Pemasaran I di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto. 
 
Gambar 2 menunjukkan, bahwa saluran pemasaran I yaitu saluran 
pemasaran yang mejual langsung ke konsumen akhir tanpa adanya pedagang 
perantara.  Hal ini sesuai dengan pendapat Rasyaf (1996) yang menyatakan, 
bahwa secara prinsip jalur pemasaran langsung yaitu pemasaran yang ditujukan ke 
konsumen akhir tanpa adanya pedagang perantara. 
Pada saluran ini umumnya dilakukan di tempat produksi kambing tersebut, 
dimana konsumen langsung mendatangi peternak di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto.  Konsumen ini umumnya warga sekitar lokasi penelitian 
yang membeli ternak kambing untuk mengadakan upacara adat atau upacara 
keagamaan (hakekah) dengan rata-rata harga jual yang diterima oleh peternak 
adalah Rp.1.062.963/ekor, dengan sistem pembayan tunai. 
  
Peternak Konsumen (Jeneponto) 
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2. Saluran Pemasaran II 
Saluran pemasaran II ternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto yang memiliki 2 pedagang perantara.  Untuk lebih jelasnya dapat 
dilihat pada Gambar 3. 
 
 
Gambar 3. Saluran Pemasaran II di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto. 
Gambar 3 menunjukkan, bahwa saluran pemasaran II di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto dari peternak ke konsumen akhir melalui beberapa 
pedagang perantara yaitu pedagang pengumpul dan pedagang pengecer.  Hal 
tersebut menunjukkan, bahwa untuk sampai ke konsumen ternak kambing melalui 
dua pedagang perantara.  Hal ini sesuai pendapat Rasyaf (1996) yang menyatakan, 
bahwa jalur tidak langsung yaitu saluran pemasaran melalui lembaga-lembaga 
pemasaran seperti pedagang pengumpul, pasar modern, pasar tradisional dan 
pedagang pengecer.  Konsumen yang membeli ternak kambing pada pola saluran 
ini adalah konsumen yang berada di Kota Makassar.  Seperti halnya dengan 
konsumen pada saluran pemasaran I, saluran pemasaran II ini konsumen membeli 
ternak kambing untuk upacara adat atau upacara keagamaan (hakekah). 
3. Saluran Pemasaran III  
Pada saluran pemasaran III, ternak kambing yang dipasarkan di lokasi 
penelitian yaitu tepatnya di Kecamatan Binamu.  Untuk saluran pemasaran III, 
lembaga pemasaran yang terlibat yaitu pedagang pengumpul dan pedagang besar. 
Hal tersebut menunjukkan bahwa untuk sampai ke konsumen, melalui dua 
Peternak P. Pengumpul P. Pengecer Konsumen (Jeneponto) 
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pedagang perantara.  Adapun lembaga pemasaran yang terlibat dalam pemasaran 
III yaitu pedagang pengumpul, pedagang besar dan pedagang pengecer.  Untuk 




Gambar 4. Saluran Pemasaran III di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto. 
 Gambar 4 menunjukkan, bahwa saluran pemasaran ternak kambing di 
Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto tersebut melalui jalur pemasaran tidak 
langsung, dimana ternak kambing yang dipasarkan ke konsumen di daerah 
penelitian, melalui beberapa lembaga yaitu ternak kambing dari peternak dibeli 
oleh pedagang pengumpul kemudian pedagang pengumpul menjual kepada 
pedagang besar kemudian pedagang besar menjual kepada pedagang pengecer 
untuk dijual kembali ke konsumen akhir yang ada di Kota Makassar. 
Dalam pemasaran ternak kambing saluran pemasaran III ini, jumlah 
lembaga pemasaran yang terlibat yaitu 2 orang pedagang pengumpul, 1 orang 
pedagang besar dan 1 orang pedagang pengecer.  Sedangkan jumlah peternak 
yang menjual ternak kambingnya melalui saluran pemasaran III ini yaitu sebanyak 
8 peternak dengan jumlah penjualan kambing 20 ekor.  
Aktivitas pedagang pengumpul tersebut dalam membeli ternak kambing di 
lakukan jika ada permintaan dari pedagang besar, akan tetapi ketersedian ternak 
kambing tidak setiap saat ada, sehingga ada waktu-waktu dimana pedagang 
pengumpul tidak mendapatkan ternak kambing untuk di jual ke pedagang besar. 






Ternak kambing tersebut dibeli dari peternak yang terdapat di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto atau di sekitar lokasi penelitian. 
Proses Pembentukan Harga 
Proses pembentukan harga ternak kambing di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto diawali dengan cara penaksiran calon pembeli setelah 
melihat ternak kambing yang akan di jual dan terjadilah proses tawar-menawar.  
Peternak atau pedagang akan menetukan harga yang tinggi apabila ternak 
kambing yang akan di jual mempunyai kualitas yang bagus dilihat dari umur, jenis 
kelamin  dan ukuran badan.  Pada penelitan ini rata-rata ternak kambing yang 
terjual mempunyai umur 6 bulan – 9 bulan dan memiliki variasi ukuran badan 
(kecil, sedang dan besar). 
Kegiatan penjualan dan pembelian yang terjadi pada setiap saluran 
pemasaran melibatkan lembaga-lembaga yang ikut berperan pada proses 
pembentukan harga.  Praktek penjualan pada saluran pemasaran I dimulai dari 
konsumen mendatangi peternak untuk membeli ternak kambing dengan rata-rata 
harga jual sebesar Rp.1.062.963/ekor dengan sistem pembayaran tunai.  
Pada saluran permasaran II, pembelian dan penjulan dimulai dari peternak 
kambing menjual ternaknya ke pedagang pengumpul yang selanjutnya di jual ke 
pedagang pengecer di Kota Makassar, kemudian dijual ke konsumen.  Transaksi 
antara pedagang pengumpul dengan peternak biasanya terjadi di lokasi peternak, 
dengan kata lain peternak biasanya didatangi oleh pedagang pengumpul dengan 
meminta ternak kambing yang dimiliki oleh peternak agar bisa dibeli.  Jumlah 
ternak yang dijual oleh 7 peternak adalah 20 ekor dengan rata-rata harga jual yang 
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diterima sebesar Rp.945.000/ekor dengan sistem pembayaran tunai              
diterima oleh pedagang pengumpul sebesar Rp.1.300.000/ekor, karena ternak 
kambing yang dijual ke pedagang pengecer sudah mengeluarkan biaya, antara lain 
biaya biaya penampungan dan biaya transportasi sampai di lokasi pedagang 
pengecer.  Kemudian setelah sampai di pedagang pengecer, pedagang pengecer 
memasarkan ternak kambing ke konsumen yang mendatangi tempat jualannya.  
Rata-rata harga jual yang diterima oleh pedagang pengecer sebesar 
Rp.1.457.500/ekor dari 20 ekor ternak kambing yang dijual oleh peternak.  
Konsumen membeli ternak kambing bertujuan untuk mengadakan acara, upacara 
adat atau upacara keagamaan (Hakekah). 
Sedangkan pada saluran III, pembelian dan penjualan dimulai dari peternak 
menjual ternak kambingnya ke pedagang pengumpul.  Peternak tersebut didatangi 
oleh pedagang pengumpul yang akan membeli ternak kambingnya.  Rata-rata 
harga jual ternak kambing tersebut sebesar Rp.1.005.000/ekor dengan sistem 
pembayaran tunai.  Selanjutnya transaksi antara pedagang pengumpul dengan 
pedagang besar terjadi di tempat pedagang pengumpul.  Pedagang besar datang 
langsung ke tempat pedagang pengumpul  untuk membeli ternak kambing 
tersebut.  Rata-rata harga beli yang dibayarkan ke pedagang pengumpul sebesar 
Rp.1.265.000/ekor dengan sistem pembayaran tunai.  Selanjutnya pedagang besar 
menjual ternak kambing ke pedagang pengecer yang ada di kota Makassar.  Rata-
rata harga beli yang di bayarkan oleh pedagang pengecer sebesar 
Rp.1.500.00/ekor. Kemudian pedagang pengecer ini melakukan pemasaran ke 
konsumen akhir dengan rata-rata harga jual sebesar Rp.1.680.000/ekor. 
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Pola pembayaran harga dalam pemasaran ternak kambing di Kecamatan 
Binamu, Kabupaten Jeneponto tergantung pada tingkat kepercayaan dan 
perjanjian antara kedua belah pihak.  Pola pembayaran ternak kambing di lokasi 
penelitian umumnya menggunakan pola pembayaran tunai, yaitu sistem 
pembayaran yang dilakukan ketika ternak kambing diterima pembeli, maka 
pembeli langsung membayar sesuai harga yang disepakati melalui proses tawar-
menawar. 
Margin dan Biaya Pemasaran 
Proses pengaliran barang atau produk dari produsen ke konsumen 
membutuhkan suatu biaya, dengan adanya biaya pemasaran maka suatu produk 
akan meningkat harganya.  Semakin panjang rantai pemasaran maka biaya yang 
dikeluarkan dalam pemasaran akan semakin meningkat, selain itu besarnya biaya 
pemasaran suatu produk tergantung pada jenis perlakuan terhadap produk itu 
sendiri.  Selain biaya keuntungan juga menjadi pertimbangan lembaga pemasaran 
dalam memasarkan produknya.  Besarnya biaya yang dikeluarkan serta 
keuntungan yang didapat akan berpengaruh terhadap margin pemasaran (Fandari, 
2015). 
1. Margin Pemasaran  
Margin pemasaran ternak kambing adalah selisih antara harga jual dan harga 
beli ternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten Jeneponto.  Untuk 
mengetahui margin pemasaran ternak kambing pada setiap saluran pemasaran 
maka tentunya yang penting diketahui adalah harga jual dan harga beli setiap 
lembaga pemasaran yang terlibat.  Adapun margin pemasaran pada setiap lembaga 
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pemasaran dalam saluran pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto dapat dilihat pada Tabel 9. 









I Peternak 1.062.963 - - 
































Total   675.000 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
Tabel 9 menunjukkan, bahwa pada saluran pemasaran II lembaga yang 
memiliki margin tertinggi adalah pedagang pengumpul sebesar Rp.355.000/ekor, 
hal ini disebabkan pedagang pengumpul pada saluran pemasaran II memiliki 
harga jual yang tinggi, sedangkan harga belinya rendah, sedangkan pada saluran 
pemasaran III lembaga pemasaran yang memiliki margin tertinggi adalah 
pedagang pengumpul yakni sebesar Rp. 260.000/ekor, dikarenakan pedagang 
pengumpul pada saluran pemasaran III juga memiliki harga jual yang tinggi 
sedangkan harga belinya rendah.  Aktivitas yang dilakukan oleh lembaga 
pemasaran ternak kambig berbeda sehingga menyebabkan margin pada tiap 
lembaga berbeda-beda.  Hal ini sesuai dengan pendapat Hasyim (2005) yang 
menyakatakan, bahwa besar margin pemasaran akan berbeda pada setiap saluran 




Tabel 10 menunjukkan, bahwa total margin saluran pemasaran tertinggi 
berada pada saluran III yakni sebesar Rp.675.000/ekor.   Hal ini disebabka pada 
saluran III jarak pemasaran yang dilakukan jauh dan jumlah saluran lebih banyak 
dibandingkan pada saluran II, sedangkan saluran pemasaran yang memiliki 
margin terendah adalah saluran pemasaran I, kemudian disusul dengan saluran II. 
Hal ini dikarenakan pada saluran pemasaran I tidak memiliki lembaga perantara 
untuk menyalurkan ternak kambing ke konsumen akhir, sedangkan saluran II 
jarak pemasaran jauh tetapi memiliki sedikit pedagang perantara.  Hal ini sesuai 
dengan pendapat Daniel (2002) yang menyatakan, bahwa semakin panjang jarak 
dan semakin banyak perantara yang terlibat dalam pemasaran, maka biaya 
pemasaran semakin tinggi dan margin tataniaga juga semakin besar. 
2. Biaya Pemasaran 
Biaya pemasaran ternak kambing merupakan biaya yang dikeluarkan selama 
proses pemasaran berlangsung, mulai kambing terjual dari tangan produsen 
hingga diterima oleh konsumen.  Biaya pemasaran tersebut di tanggung oleh 
lembaga pemasaran yang terlibat berupa biaya transportasi, tenaga kerja, dan 
biaya penyusutan.  Besarnya biaya pemasaran dapat dilihat pada Tabel 10.  
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Tabel 10. Biaya-biaya pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, 
Kabupaten Jeneponto 
Saluran Lembaga Pemasaran Biaya Pemasaran (Rp/ekor) 
I Peternak : 0 
Total  0 
II Peternak: 0 
II 
P. Pengumpul : 
1. Biaya Penampungan 




Sub Total  41.423 
II 




Total  70.548 
III Peternak: 0 
III 
P. Pengumpul : 
1. Biaya Penampungan 




Sub Total  37.135 
III 
P. Besar : 
1. Biaya Penampungan 




Sub Total  82.000 
III 




Total  146.970 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
 Tabel 10 menunjukkan, bahwa Peternak pada saluran pemasaran I tidak 
mengeluarkan biaya pemasaran dalam memasarkan ternak kambing.  Untuk 
saluran pemasaran II, lembaga yang terlibat yaitu peternak, pedagang pengumpul 
dan pedagang pengecer.  Peternak pada saluran pemasaran II tidak mengeluarkan 
biaya pemasaran.  Selanjutnya biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengumpul 
yaitu berupa biaya penampungan dan biaya transportasi sebesar Rp.41.423/ekor.  
Biaya yang dikeluarkan oleh pedagang pengecer hanya biaya penampungan 




Saluran pemasaran III, peternak pada saluran pemasaran III tidak 
mengeluarkan biaya pemasaran dalam memasarkan ternak kambing seperti halnya 
peternak pada saluran pemasaran I dan II.  Pedagang pengumpul yang melakukan 
transaksi dengan peternak kambing mengelurakan biaya yaitu biaya penampungan 
dan biaya transportasi dengan total biaya Rp.37.135/ekor.  Pedagang besar 
mengelurakan biaya yaitu biaya penampungan dan biaya transportasi sebesar 
Rp.82.000/ekor. Sedangkan untuk pedagang pengecer yang melakukan transaksi 
di Kota Makassar, biaya yang dikeluarkan berupa biaya penampungan dengan 
total biaya Rp.27.835/ekor.  Sehingga total biaya pemasaran pada saluran II 
sebesar Rp.146.970/ekor.  Penjelasan selengkapnya mengenai biaya-biaya 
pemasaran ternak kambing adalah sebagai berikut: 
a. Biaya Penampungan  
Penampungan merupakan hal umum yang biasa dilakukan oleh setiap 
lembaga pemasaran, sebelum ternak dibeli oleh konsumen.  Biaya penampungan 
ini meliputi biaya penyusutan kandang, biaya tenaga kerja dan biaya penyusutan 
peralatan.  
b. Transportasi 
Transportasi adalah pengangkutan ternak kambing dari satu lokasi ke lokasi 
pemasaran lainnya.  Pada saluran pemasaran I peternak tidak mengeluarkan biaya 
transportasi karena konsumen yang mendatangi peternak. Demikian pula untuk 
peternak pada saluran pemasaran II dan III.  Pada saluran pemasaran II dan III 
pedagang pengumpul mengeluarkan biaya transportasi dari lokasi penampungan 
ke Kota Makassar yang biayanya ditanggung oleh pedagang pengumpul.  Pdagang 
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pengecer biasanya menerima pemesanan kambing untuk di bawa langsung ke 
tempat konsumen.  
Keuntungan Pemasaran 
Keuntungan adalah selisih harga yang dibayarkan konsumen dengan harga 
yang diterima produsen setelah dikurangi dengan biaya pemasaran.  Hal ini sesuai 
dengan pendapat Soekartawi (2001) yang menyatakan, bahwa keuntungan adalah 
harga yang dibayarkan kepada penjual pertama dan harga yang yang dibayar oleh 
pembeli terakhir (margin) setelah dikurangi dengan biaya pemasaran.  Besarnya 
biaya pemasaran dapat dilihat pada Tabel 11 . 
Tabel 11. Keuntungan saluran pemasaran ternak kambing di Kecamatan 








I Peternak 0 0 0 
































Total    755.947 
Sumber: Data Primer setelah Diolah, 2015 
Tabel 11 menunjukkann, bahwa lembaga pemasaran yang memiliki 
keuntungan tertinggi pada saluran pemasaran II adalah pedagang pengumpul 
yakni sebesar Rp.314.577/ekor dan terendah adalah pedagang pengecer yaitu 
sebesar Rp.128.348/ekor.  Sedangkan lembaga pemasaran yang memperoleh 
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keuntungan tertinggi pada saluran III adalah pedagang pengumpul yakni sebesar 
Rp.442.032/ekor dan terendah adalah pedagang pengecer yakni sebesar 
Rp.152.165/ekor.  
Saluran pemasaran yang memiliki keuntungan tertinggi adalah saluran 
pemasaran III yakni sebesar Rp.755.947/ekor, dan yang terendah adalah saluran 
pemasaran II yakni sebesar Rp.442.925/ekor.  Hal ini dikarenakan jarak 
pemasaran dan jumlah lembaga pemasaran pada saluran pemasaran III lebih 
banyak di bandingkan salura pemasaran II.  Hal ini sesuai dengan pendapat Daniel 
(2002), bahwa semakin panjang jarak dan semakin banyak perantara yang terlibat 
dalam pemasaran, maka biaya pemasaran semakin tinggi dan margin tataniaga 




KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Beradasarkan hasil dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut : 
1. Sistem Pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto terdiri dari tiga saluran pemasaran yaitu : 
a. Peternak→Konsumen Akhir (Jeneponto) 
b. Peternak → Pedagang Pengumpul → Pedagang Pengecer → 
Konsumen Akhir (Makassar)  
c. Peternak→Pedagang Pengumpul→Pedagang Pengecer→Pedagang 
Besar→Konsumen Akhir (Makassar) 
2. Margin pemasaran ternak kambing di Kecamatan Binamu, Kabupaten 
Jeneponto bervariasi.  Lembaga yang memiliki margin tertinggi adalah 
pedagang pengumpul pada saluran II (Rp.355.000/ekor) dan saluran yang 
memiliki margin tertinggi adalah saluran pemasaran III (Rp.675.000/ekor). 
3. Lembaga yang memperoleh keuntungan tertinggi pada pemasaran ternak 
kambing adalah pedagang pengumpul (Rp.442.032/ekor) yang ada pada 
saluran pemasaran III dan yang terendah adalah pedagang pengecer 








Untuk pengembangan usaha peternsakan dan pemasaran ternak kambing 
yang lebih baik, maka disarankan kepada para pelaku pemasaran untuk memilih 
dan menentukan saluran pemasaran yang lebih baik dan menguntungkan, 
sehingga memberikan keuntungan kepada semua pihak yang terlibat dalam sistem 
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Lampiran 1. Identitas Responden Peternak, Pedagang Pengumpul, Pedagang Besar dan Pedagang Pengecer  
        





Lama Usaha Lokasi 
PETERNAK 
1 Muh. Basri 32 Laki-laki SMP - 10 Tahun Kec. Binamu 
2 Dg. Baji 43 Perempuan SD 2 8 Tahun Kec. Binamu 
3 Dg. Lia 41 Perempuan SMP 3 5 Tahun Kec. Binamu 
4 Suniaceh 41 Perempuan SMP 3 10 Tahun Kec. Binamu 
5 Masang  53 Laki-laki SD 4 20 Tahun Kec. Binamu 
6 Haris 24 Laki-laki SD 2 7 Tahun Kec. Binamu 
7 Rahman Dg. Situju 51 Laki-laki SMP 4 10 Tahun  Kec. Binamu 
8 Syamsuar Dg. Tarrang 32 Laki-laki SMA 1 2 Tahun Kec. Binamu 
9 Dg. Tinggi 32 Laki-laki SD 3 5 Tahun Kec. Binamu 
10 Ibrahim 29 Laki-laki SD 2 5 Tahun Kec. Binamu 
11 H. Gau 43 Laki-laki SMP 5 10 Tahun Kec. Binamu 
12 Tawang 40 Laki-laki SD 2 4 Tahun Kec. Binamu 
13 Dg. Marannu 29 Perempuan SD - 10 Tahun Kec. Binamu 
14 Rahmat 30 Laki-laki SD 1 5 Tahun Kec. Binamu 
15 Dg. Kitta 42 Laki-laki SMP 3 7 Tahun Kec. Binamu 
16 Sampara 39 Laki-laki SD 4 10 Tahun Kec. Binamu 
17 Mansur 34 Laki-laki SD 2 6 Tahun Kec. Binamu 
18 Ma'ruf 38 Laki-laki SMP 4 5 Tahun Kec. Binamu 
19 Sitaba 41 Laki-laki SD 3 8 Tahun Kec. Binamu 
20 Ridwan Dg. Situju 38 Laki-laki SD 4 10 Tahun Kec. Binamu 
21 Dg. Lussa 45 Laki-laki SD 5 15 Tahun Kec. Binamu 
22 Dg. Lebang 42 Laki-laki SMP 3 10 Tahun Kec. Binamu 
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Lanjutan Lampiran 1................. 
 





Lama Usaha Lokasi 
23 Baharuddin 38 Laki-laki SD 3 12 Tahun Kec. Binamu 
24 Dg. Sikki 37 Laki-laki SD 4 10 Tahun Kec. Binamu 
25 Dg. Kanang 40 Perempuan SMA 4 15 Tahun Kec. Binamu 
26 Ma'ro 38 Laki-laki SMP 2 10 Tahun Kec. Binamu 
27 Dg. Tunru 41 Laki-laki SMP 4 10 Tahun Kec. Binamu 
28 Munawir Dg. Gappa 36 Laki-laki SD 3 12 Tahun Kec. Binamu 
29 Syamsuddin 33 Laki-laki SD 4 10 Tahun Kec. Binamu 
30 Nasir Dg. Sitaba 40 Laki-laki SMP 4 10 Tahun Kec. Binamu 
31 Saharuddin 25 Laki-laki SD 2 3 Tahun Kec. Binamu 
32 Dg. Mi'ding 35 Laki-laki SMP - 15 Tahun Kec. Binamu 
33 Syaparuddin Dg. La'lang 39 Laki-laki SMP 3 12 Tahun Kec. Binamu 
34 Sinar 35 Perempuan SMP - 8 Tahun Kec. Binamu 
35 Hasnah 30 Perempuan SMP 3 10 Tahun Kec. Binamu 
36 Suking 40 Laki-laki SD 3 10 Tahun Kec. Binamu 
37 Gassing 38 Laki-laki SD 2 15 Tahun Kec. Binamu 
38 Syafarullah 38 Laki-laki SMP 3 8 Tahun Kec. Binamu 
39 Said Iman 37 Laki-laki SD 4 15 Tahun Kec. Binamu 
40 Dg. Lusa 29 Laki-laki SMP 2 6 Tahun Kec. Binamu 
41 Ratnatnawati 30 Perempuan SMP - 10 Tahun Kec. Binamu 
PEDAGANG PENGUMPUL 
1 Serang 29 Laki-laki SMP 3 7 Tahun Kec. Binamu 
2 Muhammad Salim 45 Laki-laki SD 5 22 Tahun Kec. Binamu 
3 Sirajuddin Dg. Muni 47 Laki-laki SMA 3 27 Tahun Kec. Binamu 




Lanjutan Lampiran 1................. 
 





Lama Usaha Lokasi 
PEDAGANG BESAR 
1 Mustari 44 Laki-laki SMA 3 20 Tahun Kec. Binamu 
PEDAGANG PENGECER 
1 H. Mustafa 55 Laki-laki SMP 6 25 Tahun Kota Makassar 
2 H. Gaffar 43 Laki-laki SMP 4 20 Tahun Kota Makassar 
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Lampiran 2. Margin Lembaga Pemasaran Ternak Kambing di 
Kecamatan Binamu Kab. Jeneponto 
 
SALURAN I 




Harga Jual (Rp) Margin 
1     1.000.000  0 
2     1.300.000  0 
3     1.000.000  0 
4        900.000  0 
5     1.200.000  0 
6     1.000.000  0 
7        800.000  0 
8     1.000.000  0 
9     1.100.000  0 
10        900.000  0 
11        900.000  0 
12     1.200.000  0 
13     1.300.000  0 
14     1.200.000  0 
15        900.000  0 
16     1.000.000  0 
17     1.500.000  0 
18     1.100.000  0 
19     1.300.000  0 
20     1.200.000  0 
21     1.000.000  0 
22     1.100.000  0 
23        900.000  0 
24     1.200.000  0 
25     1.000.000  0 
26        800.000  0 
27        900.000  0 
Total   28.700.000  0 






PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR) 
No 
Peternak Pedagang Pengumpul Pedagang Pengecer 
Harga Jual (Rp) Harga Beli (Rp) Harga Jual (Rp) Margin (Rp) Harga Beli (Rp) Harga Jual (Rp) Margin (Rp) 
1        800.000         800.000      1.300.000       500.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
2        700.000         700.000      1.300.000       600.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
3     1.200.000      1.200.000      1.300.000       100.000      1.300.000      1.700.000       400.000  
4     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.400.000       100.000  
5        700.000         700.000      1.300.000       600.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
6     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.400.000       100.000  
7        800.000         800.000      1.300.000       500.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
8        600.000         600.000      1.300.000       700.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
9     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.500.000       200.000  
10     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.500.000       200.000  
11        800.000         800.000      1.300.000       500.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
12        800.000         800.000      1.300.000       500.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
13     1.200.000      1.200.000      1.300.000       100.000      1.300.000      1.700.000       400.000  
14     1.200.000      1.200.000      1.300.000       100.000      1.300.000      1.700.000       400.000  
15     1.200.000      1.200.000      1.300.000       100.000      1.300.000      1.700.000       400.000  
16     1.200.000      1.200.000      1.300.000       100.000      1.300.000      1.700.000       400.000  
17     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
18        900.000         900.000      1.300.000       400.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
19        800.000         800.000      1.300.000       500.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
20     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.350.000         50.000  
Total   18.900.000    18.900.000    26.000.000    7.100.000    26.000.000    29.150.000    3.150.000  
Rata-rata        945.000         945.000      1.300.000       355.000      1.300.000      1.457.500       157.500  
Catatan : Harga jual pedagang pengumpul dan Harga Beli Pedagang Pengecer dianggap sama karena dijual borongan/kolektif 
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SALURAN III  
 PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR)  
           
 No  
 Peternak   Pedagang Pengumpul   Pedagang Besar   Pedagang Pengecer  
 Harga Jual 
(Rp)  
 Harga Beli 
(Rp)  




 Harga Beli 
(Rp)  




 Harga Beli 
(Rp)  




1        800.000         800.000         950.000       150.000         950.000      1.500.000       550.000      1.500.000      1.600.000       100.000  
2     1.300.000      1.300.000      1.450.000       150.000      1.450.000      1.500.000         50.000      1.500.000      1.800.000       300.000  
3        800.000         800.000         950.000       150.000         950.000      1.500.000       550.000      1.500.000      1.600.000       100.000  
4     1.400.000      1.400.000      1.500.000       100.000      1.500.000      1.500.000                  -      1.500.000      1.800.000       300.000  
5     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.500.000       200.000      1.500.000      1.600.000       100.000  
6        900.000         900.000      1.300.000       400.000      1.300.000      1.500.000       200.000      1.500.000      1.600.000       100.000  
7     1.000.000      1.000.000      1.300.000       300.000      1.300.000      1.500.000       200.000      1.500.000      1.800.000       300.000  
8        800.000         800.000      1.300.000       500.000      1.300.000      1.500.000       200.000      1.500.000      1.600.000       100.000  
9     1.200.000      1.200.000      1.300.000       100.000      1.300.000      1.500.000       200.000      1.500.000      1.800.000       300.000  
10        850.000         850.000      1.300.000       450.000      1.300.000      1.500.000       200.000      1.500.000      1.600.000       100.000  
 Total    10.050.000    10.050.000    12.650.000    2.600.000    12.650.000    15.000.000    2.350.000    15.000.000    16.800.000    1.800.000  
 Rata-rata      1.005.000      1.005.000      1.265.000       260.000      1.265.000      1.500.000       235.000      1.500.000      1.680.000       180.000  






Lampiran 3. Biaya Penyusutan Kandang Lembaga Pemasaran Ternak Kambing   
                
 SALURAN II  
 PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR)  




















1 P. Pengumpul 20 2.000.000 1.095 3 1.826 5.478 
2 P. Pengecer 20 3.000.000 1.825 4 1.644 6.576 
                
 SALURAN III  
 PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN 
AKHIR (MAKASSAR)  




















1 P. Pengumpul 4 1.500.000 1.095 3 1.370 4.110 
2 P. Pengumpul 6 1.000.000 1.095 3 913 2.740 
Total 10 2.500.000 2.190 6 2.283 6.849 
Rata-rata 5 1.250.000 1.095 3 1.142 3.425 
3 P. Besar 10 2.000.000 1.095 3 1.826 5.479 








Lampiran 4. Biaya Penyusutan Peralatan Lembaga Pemasaran Ternak Kambing  




PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR) 
                    


















1 P. Pengumpul 
T. Minum 4     20.000      80.000  730 3         110          330  
Parang 2   150.000    300.000  1460 3         205          615  
Total   170.000    380.000  2190 6         315          945  
Rata-rata     85.000    190.000  1095 3         158          473  
2 P. Pengecer 
T. Minum 7     50.000    350.000  730 4         479       1.916  
T. Pakan 2   100.000    200.000  1825 4         110          440  
Parang 1   100.000    100.000  1825 4           55          220  
Total   250.000    650.000       4.380  12         644       2.576  




PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR 
(MAKASSAR) 
          


















1 P. Pengumpul 
Parang 1   100.000    100.000  3650 3           27            81  
Ember 4     30.000    120.000  365 3         329          987  
Total   130.000    220.000       4.015  6         356       1.068  
Rata-rata     65.000    110.000       2.008  3         178          534  
2 P. Pengumpul 
Parang 1   100.000    100.000  1460 3           68          204  
Ember 3     50.000    150.000  730 3         205          615  
Total   475.000    800.000     12.228  21      1.164          819  
Rata-rata     79.167    133.333       2.038  4         194          582  
3 P. Besar 
Parang 1     75.000      75.000       1.825  3           41          123  
T. Pakan 1   100.000    100.000       1.825  3           55          165  
Baskom 5     30.000    150.000          365  3         411       1.233  
Total   205.000    325.000       4.015  9         507       1.521  
Rata-rata     68.333    108.333       1.338  3         169          507  
4 P. Pengecer 
T. Pakan 2   100.000    200.000  2920 4           68          272  
Ember 6     30.000    180.000  730 4         247          988  
Total   130.000    380.000  3650 8         315       1.260  





Lampiran 5. Biaya Tenaga Kerja Lembaga Pemasaran Ternak Kambing 
      SALURAN II 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR 
(MAKASSAR) 










1 P. Pengumpul 20 2   200.000      10.000  
2 P. Pengecer 20 2   400.000      20.000  
      SALURAN III 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - 
KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR) 










1 P. Pengumpul 4 2     40.000      10.000  
2 P. Pengumpul 6 1     60.000      10.000  
Total 10 3   100.000      20.000  
Rata-rata 5 1,5     50.000      10.000  
3 P. Besar 10 5   200.000      20.000  





Lampiran 6. Biaya Penampungan Lembaga Pemasaran Ternak Kambing 
SALURAN II 






Total Biaya Penampungan  








1 P. Pengumpul 20 5.478 945 10.000 16.423 
2 P. Pengecer 20 6.576 2.576 20.000 29.152 
              
SALURAN III 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR 
(MAKASSAR) 






Total Biaya Penampungan  








1 P. Pengumpul 4 4.110 81 10.000 14.191 
2 P. Pengumpul 6 2.740 204 10.000 2.944 
Total 10 6.850 285 10.000 2.944 
Rata-rata   3.425 143 10.000 8.567 
3 P. Besar 10 5.479 1.521 20.000 27.000 





Lampiran 7. Biaya Transportasi Lembaga Pemasaran Ternak Kambing 
     SALURAN II 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR 
(MAKASSAR) 






Biaya Transfortasi (Rp/Ekor) 
1 P. Pengumpul 20 500.000 25.000 
2 P. Pengecer 20 0 0 
     SALURAN III 
PETERNAK - PDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - 
KONSUMEN AKHIR 






Biaya Transfortasi (Rp/Ekor) 
1 P. Pengumpul 4 40.000 10.000 
2 P. Pengumpul 6 60.000 10.000 
Total 10 100.000 20.000 
Rata-rata   50.000 10.000 
3 P. Besar 10 550.000 55.000 





Lampiran 8. Total Biaya Pemasaran Lembaga Pemasaran Ternak Kambing 
      SALURAN II 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR 
(MAKASSAR) 










7 P. Pengumpul 20 16.423 25.000 41.423 
8 P. Pengecer 20 29.152 - 29.152 
      SALURAN III 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - 
KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR) 










9 P. Pengumpul 4 14.191 10.000 24.191 
10 P. Pengumpul 6 2.944 10.000 12.944 
Total 10 17.135 20.000 37.135 
Rata-rata   8.567 10.000 18.567 
11 P. Besar 10 27.000 55.000 82.000 





Lampiran 9. Keuntungan Lembaga Pemasaran Ternak Kambing 
                 
SALURAN II 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR) 














1 P. Pengumpul 20 945.000 1.300.000 355.000 41.423 313.577 
2 P. Pengecer 20 1.300.000 1.457.500 157.500 29.152 128.348 
        SALURAN III 
PETERNAK - PEDAGANG PENGUMPUL - PEDAGANG BESAR - PEDAGANG PENGECER - KONSUMEN AKHIR (MAKASSAR) 














1 P. Pengumpul 4 1.075.000 1.212.500 137.500 24.191 113.309 
2 P. Pengumpul 6 958.333 1.300.000 341.667 12.944 328.723 
Total 10 2.033.333 2.512.500 479.167 37.134 442.032 
Rata-rata   1.016.667 1.256.250 239.583 18.567 221.016 
3 P. Besar 10 1.256.250 1.500.000 243.750 82.000 161.750 
4 P. Pengecer 20 1.500.000 1.680.000 180.000 27.835 152.165 
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